2.5 RINKODAROS STRATEGIJOS

ZODYNELIS

Rinkodara

Rinkodara yra veikla, institucijy rinkinys ir procesai, skirti kurti, bendrauti, teikti ir keistis
pasiulymais, turinCiais verte klientams, klientams, partneriams ir visai visuomenei.

https://www.ama.org/the-definition-of-marketing-what-is-marketing/

ove

Marketingo misinio koncepcija

Rinkodaros derinys yra koncepcija, kurig, kaip teigiama, sukaré profesorius ir akademikas
Neilas H. Bordenas, isplétojes Jameso Cullitono koncepcija, kad verslo vadovai yra
ingredienty maisytojai. Sudedamosios dalys yra skirfingos rinkodaros ypatybés ir praktika.
Véliau rinkodaros rinkinj patobulino profesorius ir autorius Jerome'as McCarthy, kad j jj
buty jfraukti keturi pagrindiniai komponentai: produktas, vieta, kaina ir reklama.
McCarthy apie ,,4 Ps" rasé septintajame deSimtmetyje savo knygoje ,,Basic Marketing: A
Managerial Approach®.

Dabar, kai Zinote, kas yra rinkodaros rinkinio 7P ir ju kimé&, pasinerkime j kiekvieno aspekto
apibrézima.

| Using the intermet o vary the marketing mix
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Figure 5.1 The elements of the marketing mibx

https://blog.hurree.co/blog/marketing-mix-7ps
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Rinkodaros konkurencija

Rinka gali buti apibrézta kaip vieta, kur dvi ar daugiau saliy susirenka keistis prekemis,
paslaugomis ar bet kokia kita informacija.

Paprastai turgus yra vieta, kurioje pardavéjai parduoda savo prekes ir paslaugas mainais
Uz pinigus. Rinka gali skirtis priklausomai nuo parduodamy produkty ar paslaugy arba dél
kity veiksniy, tokiy kaip vyriausybés reguliavimas, mokesciai, mainy teisétumas, virsutiné
kainy riba, pirkéjo tikslas ir kt., o paprasciausia zodzio konkurencija reikSmé yra tada, kai
dvi ar daugiau Saliy stenkités jgyti konkurencinés naudos arba laiméti vienas kitq.
Konkurencijoje, kai viena salis laimi, tada kita Salis automatiskai pralaimi. Suprasdami
rinkos ir konkurencijos terminus, galime daryti iSvadq, kad konkurencija rinkoje yra ta, kai
dvi ar daugiau jmoniy ar organizacijy siekia gauti pelno konkuruodamos viena su kita,
naudodamos jvairias taktikas.

https://www.marketing? 1.com/market-competition/

Marketingo strategija

Rinkodaros strategija reiskia bendrg verslo zaidimo plang, skirtg potencialiems
vartotojams pasiekti ir paversti juos savo produkty ar paslaugy klientais. Rinkodaros
strategijg sudaro jmonés vertés pasiulymas, pagrindiniai prekés zenklo pranesimai,
duomenys apie tiksliniy klienty demografinius rodiklius ir kiti auksto lygio elementai. ISsami
rinkodaros strategija apima keturis rinkodaros Ps — produktq, kaing, vietq ir reklama.

https://www.investopedia.com/terms/m/marketing-strategy.asp

Jmoneés konkurencinis pranasumas

Konkurencinis pranasumas reiskia veiksnius, leidzianCius jmonei gaminti prekes ar
paslaugas geriau arba pigiau nei jos konkurentai. Sie veiksniai leidZia gamybinei jmonei
generuoti daugiau pardavimy arba didesne marzq, palyginti su jos konkurentais rinkoje.
Konkurenciniai pranasumai siejami su jvairiais veiksniais, jskaitant sgnaudy struktorg,
prekés zenklqg, sillomy produkty kokybe, platinimo tinklg, intelektine nuosavybe ir klienty
aptarnavimag.

https://www.investopedia.com/terms/c/competitive advantage.asp
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RINKODAROS MIX STRATEGIJOS

RINKODAROS MISINIO KONCEPCIJA: 7 Ps

Suplanuotas poziuris | rinkodarg padeda mums nustatyti aiskius tikslus, atsizvelgiant |
esamaq situacijq, su kuria susiduria jmoneé. Strategija apibrezia, kaip tie tikslai bus pasiekti,
jskaitant tiksline rinka, | kurig reikia sutelkti démesj, ir kaip bus iSdéstyta jmoné. Taigi dabar
turime apibrézti taktikg, kad Sis planas bty jgyvendintas, ir Cia atsiranda iSpléstinis
rinkodaros derinys (4P).

Kas yra rinkodaros derinys?

Rinkodaros kompleksas reiskia taktikg (arba rinkodaros veiklg), kurig furime patenkinti
klienty poreikiams ir aiskiai iSdéstyti savo pasiulymg kliento mintyse. Tai apima 4P;
Produktas, kaina, vieta ir reklama (McCarthy, 1960) ir dar trys elementai, padedantys
mums susidoroti su rinkodaros paslaugy i$§ukiais: Zmoneés, procesas ir fiziniai jrodymai
(Booms & Bitner, 1982).

Visy pirma, zinokite savo 7P
Produktas

Tai reiskia, kg jmoné gamina (ar tai yra produktas, ar paslauga, ar abiejy derinys) ir yra
sukurta siekiant patenkinti pagrindinius kliento poreikius — pavyzdziui, fransporto poreikis
patenkinamas automobiliu. 18Sukis yra sukurti tinkamaq ,,naudos paketq”, kuris atitikty §j
poreikj. Taigi, kas atsitinka, kai keiCiasi klienty poreikiai, konkurentai lenktyniauja ar
afsiranda naujy galimybiy? Turime papildyti ,privalumy paketqg”, kad pagerintume
pasitlg, sukurtume naujas esamy produkty versijas arba pristatytume visiSkai naujus
produktus. Tobulindami produkty pasiulg, galvokite ne tik apie patj produktg — pridétiné
verte ir diferencijavimas gali buti pasiektas su garantijomis, garantijomis, aptarnavimu po
pardavimo arba internetu, patogia programéle arba skaitmeniniu turiniu, pvz., vaizdo
jrasu, kuris padeda vartotojui sukurti daugiausiai i$ produkto.

Kaina

Tai yra vienintelis pajamas generuojantis rinkinio elementas — visa kita rinkodaros veikla
sudaro sgnaudas. Taigi svarbu nustatyti tinkama kaing, kad ne tik padengtumeéte islaidas,
bet ir gautumeéte pelng! Pries nustatydami kainas, turime istirti informacijg apie tai, kg
klientai nori mokeéti, ir jgyti supratimg apie tos prekés/paslaugos paklausq rinkoje. Kadangi
kaina taip pat yra tvirtas pozicijos rinkoje pries konkurentus rodiklis (Zzemos kainos = vertés
prekés zenklas), kainas reikia nustatyti ir konkurentus.

Vieta
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Tai ,,vieta", kur klientai perka. Tai gali bUti fizinéje parduotuvéje, programoje arba
svetainéje. Kai kurios organizacijos turi fizinés erdvés arba yra internete, kad galéty
pristatyti savo produktg/paslaugqg tiesiai klientui, o kitos turi dirbti su tarpininkais arba
wfarpininkais”, turinCiais vietq, saugojmo ir (arba) pardavimo patirties, kad padéty

platinti. Sprendimai, kurivos reikia priimti Siame rinkodaros komplekso elemente, susije su
tai, kurie tarpininkai (jei tokiy bus) bus jtraukti | platinimo grandine, taip pat su logistika,
uztikrinancia produkto / paslaugos pristatymag galutiniom vartotojui, jskaitant saugojmag
ir fransportavima.

Skatinimas

Taigi turime fantastiskg produktq uz patrauklig kaing, prieinamaq visose tinkamose vietose,
bet kaip klientai tai zino¢ Reklama musy rinkodaros rinkinyje yra praneSimy perdavimas
klientams, nesvarbu, kuriame pirkéjo kelionés etape jie yra, siekiant sukurti sgmoninguma,
susidoméjimaq, norg ar veiksma.

Mes turime skirtingus bendravimo jrankius, kuriy nauda skiriasi. Reklama yra naudinga
norint didinti Zinomumaq ir pasiekti naujg auditorijg, 0 asmeninis pardavimas naudojant
pardavimy komandqg puikiai tinka uzmegzti rysius su klientais ir uzbaigti iSpardavimag.
ISSUkise Pasirinkti geriausiq jrankj darbui ir pasirinkti efektyviausig medijg, kad pasiekty
musy auditorijg pagal tai, kg apie jas zinome. Jei jUsy klientas yra nuolatinis ,,Instagram®,
tuomet jus turite su juo kalbétis!

Tai taikoma ne tik klientams. Bendraukite su kitomis suinteresuotosiomis salimis, pavyzdziui,
akcininkais ir platesne visuomene, kad sukurtuméte jmonés reputacijq. Taikomi tie patys
principai; pasirinkti finkamus jrankius ir laikmenas, atitinkancias tai, kg bandote pasiekti.

Pakuote
Penktasis rinkodaros komplekso elementas yra pakuote.

Atminkite, kad pirmq jspudj apie jus Zmones sudaro per pirmagsias 30 sekundziy, kai
pamato jus ar kai kurivos jusy jmonés elementus. Nedideli jusy produkto ar paslaugos
pakuotés ar iSorinés iSvaizdos patobulinimai daznai gali sukelti visiskai kitokias jusy klienty
reakcijas

Pakuoté reiskia, kaip jusy produktas ar paslauga atrodo is iSorés. Pakuoté taip pat reiskia
jusy Zmones ir tai, kaip jie rengiasi ir rengiasi. Tai reiskia josy biurus, laukiaomagsias
patalpas, brosiuras, korespondencijq ir kiekvieng vaizdinj jusy jmonés elementq. Viskas
skaicivojama. Viskas padeda arba skauda. Viskas turi jfakos jusy klienty pasitikéjimui
bendraujant su jumis.

Padéties nustatymas

Kitas P yra padeéties nustatymas. Turétumeéte iSsiugdyti jorotj nuolat galvoti apie savo
padét] klienty Sirdyse ir mintyse. Kaip zmonés galvoja ir kalba apie jus, kai jisy néra? Kg
Zmonés galvoja ir kalba apie jusy jmone? Kokig pozicijg uzimate savo rinkoje,
atsizvelgiant | konkrecius zodzius, kuriais zmonés apibudina jus ir jsy pasiulymus kitiems?
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Ugdykite jprotj galvoti apie tai, kaip galétuméte pagerinti savo pozicijg. Pradékite
nustatydami pozicijg, kurig noréetumeéte uzimti. Jei galetumete sukurti idealy jspudj savo
klienty Sirdyse ir mintyse, koks jis buty2 Kqg turétumeéte daryti kiekvienoje sqveikoje su
klientu, kad jOsy klientai magstyty ir kalbéty butent tokiu bodu? Kokius Siandienos sqveikos
su klientais pakeitimus turite padaryti, kad bUtumeéte laikomas geriausiu pasirinkimu
rytojaus klientams?e

Imonés
Galutinis rinkodaros komplekso P yra zmonés. Ugdykite jprot] galvoti apie zmones,

esancius jusy versle ir uz jo riby, kurie yra atsakingi uz kiekvieng josy pardavimo ir
rinkodaros strategijos ir veiklos elementq.

Norédami bUti s€kmingi versle, turite issiugdyti jporot] galvoti apie tai, kas tiksliai atliks
kiekvieng uzduotj ir atsakomybe. Daugeliu atvejy neimanoma judéti j priekj, kol
nesugebésite pritraukti ir pastatyti reikiomo Zzmogaus j reikiomg padeét]. Daugelis
geriausiy kada nors sukurty verslo plany siandien guli lentynose, nes juos sukire zmonés
negaléjo rasti pagrindiniy zmoniy, kurie galéty tuos planus jgyvendinti.

Nuoroda:https://healthcaresuccess.com/blog/medical-advertising-agency/the-7-ps-
ofmarketing.html#:~:text=These%20seven%20are%3A%20product%2C%20price,for%20yo
U%20in %205iandien%20turgaviete

Rinkodaros konkurencija

»Konkurencija naudinga visiems... Konkurencija padeda atskleisti kiekvieno potencialqg... ir nesvarbu, kokio
lygio visuomené; net ir vargsai Zmonés turi tos energijos, nusipelno tos laisvés, su kuria gali konkuruoti.
likusieji ir daro viskq, kg gali®.

- Prezidentas Paulas Kagame'as

Konkurencija rinkodaros srityje gali buti panaudota jmoniy vertei didinti. Suzinokite, kas
yra konkurencija rinkodaros srityje ir kaip ji naudojama, ir isnagrinékite tris pagrindinius
konkurenty tipus ir jy tarpusavio santykius.

Taigi, kg reiskia konkurencija rinkodaros srityje 2 Konkurencija yra konkurencija tarp jmoniy,
parduodanciy panasius produktus ir paslaugas, siekiant pajamuy, pelno ir rinkos dalies
augimo. Rinkos konkurencija skatina jmones didinti pardavimy apimtis, naudojant keturis
rinkodaros komplekso komponentus, dar vadinamus septyniais P. Sie P Zymi produktq,
kaing, vietq, reklamg, Zmones, procesq ir fizinius jrodymus.
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Marketingo strategija.

Jei nezinote, kas yra konkurentas, ir zinote apie jy stiprigsias ir silpngsias puses, tikétina,
kad kita jmoné galéty patekti | paveikslg ir suteikti konkurencinj pranasuma, pvz., sidlyti
produktus mazesnémis kainomis arba pridétinés vertés naudq. Konkurencijos nustatymas
ir informavimas apie jy produktus bei paslaugas yra raktas j konkurencinguma rinkoje ir
yra labai svarbus bet kurio verslo islikimui.

Yra trys pagrindiniai rinkos konkurencijos tipai:

Tiesioginiai konkurentai- Tiesioginis konkurentas siulo tuos pacius produktus ir paslaugas,
nukreiptus | tg paciq tiksline rinkg ir klienty baze, turédamas tg pat] pelno ir rinkos dalies
augimo tikslg. Tai reiskia, kad jusy tiesioginiai konkurentai taikosi | tg paciq auditorijg kaip
ir jus, parduoda tuos pacius produktus kaip ir jus, pagal panasy platinimo modelj kaip ir
jUs.

Netiesioginiai konkurentai- Nefiesioginis konkurentas yra kita jmoné, sitlanti tuos pacius
produktus ir paslaugas, panasiai kaip tiesioginiai konkurentai; taciau galutiniai tikslai yra
skirtingi. Sie konkurentai siekia padidinti pajomas naudodami kitokiqg strategijq.

Pakaitiniai konkurentai- pakaitinis konkurentas yra kita jmoné, siGlanti preke ar paslauga,
kuria vartotojas galéty naudotis, uzuot pasirinkes jusy prekes ar paslaugas. Svarbi
alternatyviy konkurenty koncepcija yra ta, kad jie naudoja tuos pacius isteklius, kad
jsigyty pakaitinius produktus ar paslaugas, kurie galéjo buti panaudoti perkant jusy
pasitlymaq.
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1 paveikslas: tobulos varzybos

Puikios varzybosyra beveik fikros rinkos konkurencija. Tokio tipo rinkos konkurencijoje yra
daug pirkéjy ir daug pardavéjy. Tobulos konkurencijos rinka yra monopolinés rinkos
konkurencijos priesSingybeée.

Tobuloje konkurencijoje, nes yra daug pirkéjy ir pardavejy. Produkty kainas atspindi
pasiUla ir paklausa. Kiekviena jmoné uzdirba pakankamai pelno, kad galéty islikti rinkoje.

Kitos jmonés dadalijasi pelnu, jei viena jmoné uzdirba daugiau. Rinka yra tobulos
konkurencijos rinka, jei ji atitinka tam tikrus kriterijus.

1) Prekés kaina neturi jtakos jmonés uzimamai rinkos daliai.

2) Tobulos konkurencijos jmoneés turéty parduoti identiskg produktq.

3) Jokia jmoné tobuloje konkurencijoje negali daryti jtakos savo produkto rinkos
kainai.

4) |éjimas jrinkg ir iséjimas is jos bet kuriuo metu kainuoja pigiau.

5) Tobulos konkurencijos rinkoje prekés pirkéjai turi giliy ziniy apie firmy taikoma kaing
irProduktaiparduodami jy.

Tobuly varzyby pavyzdziai:

Daznai teigiama, kad tobula konkurencija realiome pasaulyje neegzistuoja. IS dalies Sis
pasiulymas yra teisingas. Pavyzdziui, tobula konkurencija galéjo egzistuoti ankstesniais
amziais, kai prekés buvo pagrindinis ekonominés veiklos Saltinis. Visy pirma, anglis, nafta,
metalas ir kukurozai buvo pagrindinés ekonomikos dalys. Tuo paciu metu jie buvo
homogeniski ir atitiko 5 charakteristikas
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1. Zemés TKkis:

Sioje rinkoje produktai yra labai panadis. Morkos, bulvés ir gridai yra bendriniai, daugelis
ukininky jas gamina. Kadangi produktas yra vienalytis, nesunku nusipirkti zemeés ir jg
ukininkauti. Be to, taip pat lengva iSeiti i rinkos. Taigi rinka turi pagrindiniy tobulos
konkurencijos pozymiy.

2. Uzsienio valiuty rinkos:

Sioje rinkoje prekybininkai keicia valivtas. Kadangi yra tik vienas JAV doleris, vienas
Didziosios Britanijos svaras ir vienas euras, produktas yra vienalytis. Be to, rinkoje yra daug
pardavéjy ir pirkéjy. Be to, lengva nusipirkti valiutos, taip pat lengva jg parduoti.
Atsizvelgiant j tai, yra iSimtis, nes prekybininkai gali neturéti ,,fobulos informacijos*. Paprasti
pirkéjai ir pardavéjai gali bUti nepalankesnéje padétyje, palyginti su profesionaliais
prekybininkais, kurie tai daro dél pragyvenimo. Nepaisant to, tai yra vienas artimiausiy
tobulos konkurencijos pavyzdziy, kokj galime rasti Siandien.

3. Apsipirkimas internetu:

Galbut nematome interneto kaip atskiros rinkos. Taciau internete gyvena daug pirkéjy ir
daug pardaveéjy. Pavyzdzivi, mums tereikia pazvelgtij ,,eBay* kaip pavyzd). Tiesq sakant,
rinka yra butent tokia, nors ir ne fiziniu lygmeniu.

Internetas leidzia klientams palyginti ir rinkti ,,tobulg informacijg” apie produkiq.
Apsvarstykite konkrecig knygq: yra daug pirkéjy ir daug platintojy. Siuo atveju tai gali bt
~Amazon", ,Waterstones" arba ,Barnes & Noble". Tuo paciu metu kainy skirtumai
paprastai yra nedideli.

Jmonés konkurencinis pranasumas

Konkurencinis pranasumas reiskia veiksnius, leidzianCius jmonei gaminti prekes ar
paslaugas geriau arba pigiau nei jos konkurentai. Sie veiksniai leidZia gamybinei jmonei
generuoti daugiau pardavimy arba didesne marzq, palyginti su jos konkurentais rinkoje.
Konkurenciniai pranasumai siejami su jvairiais veiksniais, jskaitant sgnaudy struktorg,
prekes zenklq, sivlomy produkty kokybe, platinimo tinklg, intelektine nuosavybe ir klienty
aptarnavima.
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Konkurenciniai pranasumai sukuria didesne verte jmonei ir jos akcininkams dél tam fikry
privalumy ar salygy. Kuo tvaresnis konkurencinis pranasumas, fuo konkurentams sunkiau
neutralizuoti pranasumaq. Du pagrindiniai konkurenciniy pranasumuy tipai yra santykinis
pranasumas ir diferencinis pranasumas.

- Konkurencinis pranasumas palyginti su lyginamuoju pranasumu

Jmonés gebéjimas gaminti preke ar paslaugqg efektyviau nei jos konkurentai, o tai lemia
didesne pelno marzq, sukuria santykinj pranasumaq. RacionalUs vartotojai rinksis pigesn; is
bet kuriy dviejy sitlomy tobuly pakaitaly. Pavyzdziui, automobilio savininkas degalinéje
pirks 5 centais pigesn] benzing nei kitose apylinkése esanciose stotyse. Netobuliems
pakaitalams, pvz., Pepsi, palyginti su koksu, didesnés maziausiy sgnaudy gamintojy
marzos galiausiai gali atnesti didesne grazqg.

Masto ekonomija, efektyvios vidinés sistemos ir geografiné padétis taip pat gali sukurti
santykinj pranasumq. Taciau lyginamasis pranasumas nereiskia geresnio produkto ar
paslaugos. Tai tik parodo, kad jmoné gali pasitlyti tokios pat vertés produktq ar paslaugqg
UZ mazesne kaing.

Pavyzdzivi, jmoné, gaminanti produktq Kinijoje, gali turéti mazesnes darbo sgnaudas nei
jmone, gaminanti JAV, todél gali pasitlyti lygiavert] produktq uz mazesne kaing.
Tarptautinés prekybos ekonomikos kontekste alternatyvieji kastai lemia santykinius
pranasumus.

~Amazon* (AMZN) yra jmonés, orientuotos j santykinio pranasumo korimq ir islaikyma,
pavyzdys. Elekfroninés prekybos platforma pasizymi tokio masto ir efektyvumo lygiu, kurj
mazmeninés prekybos konkurentams sunku pakartoti, o tai leidzia jai iSpopuliaréti
daugiausia dél kainy konkurencijos.

- Konkurencinis pranasumas pries diferencinj pranasumqg

Skirtingas pranasumas yra tada, kai jmoneés produktai ar paslaugos skiriasi nuo konkurenty
pasilymy ir yra laikomi pranasesniais. Pazangios technologijos, patentais apsaugoti
produktai ar procesai, auksciausios kokybés personalas ir stipri prekés zenklo tapatybé —
visa tai lemia skirtingg pranasuma. Sie veiksniai palaiko dideles marzas ir dideles rinkos
dalis.

+~Apple" garséja tuo, kad kuria novatoriskus produktus, tokius kaip ,,iPhone*, ir remia savo
lyderyste rinkoje, vykdydama ismintingas rinkodaros kampanijas, siekdama sukurti elitinj
prekés zenklg. Didziosios vaisty kompanijos taip pat gali prekiauti firminiais vaistais
aukstomis kainomis, nes jie yra apsaugoti patentais.

Kaip suzinoti, ar jmoné turi konkurencinj pranasumaq?

Jei jmoné gali padidinti savo rinkos dalj padidindama efektyvuma ar produktyvuma, ji
turety konkurencinj pranasumaq pries savo konkurentus.

P>FIT




Kaip jmonés gali padidinti savo konkurencinj pranasumq?

llgalaikiai konkurenciniai pranasumai dazniausiai yra dalykai, kurivos konkurentai negali
lengvai atkartoti ar imituoti. Warrenas Buffetas tvarius konkurencinius pranasumus vadina
ekonominiais grioviais, kurivos jmonés gali perkeltine prasme isSkasti aplink save, kad
jtvirtinty konkurencinius pranasumus. Tai gali apimti savo prekés zenklo stiprinimgq, kliociy
naujiems rinkos dalyvioms kélimg (pavyzdzivi, taikant reglamentus) ir intelektinés
nuosavybés gynima.

Kodél didesnés jmonés turi konkurencinj pranasumq?

Konkurenciniai pranasumai, atsirandantys dél masto ekonomijos, paprastai reiskia
pasitlos pranasumus, pvz., didelio restorano ar mazmeninés prekybos tinklo perkamajg
galig. Taciau masto pranasumy yra ir paklausos puséje — jie paprastai vadinami tinklo
efektais. Taip aftsitinka, kai paslauga tampa vertingesneé visiems jos vartotojams, nes
paslauga prideda daugiau vartotojy. Rezultatas daznai gali buti dinamiska pramonés
Saka, kuri nugaléjo viskq.

Kuo konkurencinis pranasumas skiriasi nuo lyginamojo pranasumo?

Lyginamasis pranasumas dazniausiai susijes su tarptautine prekyba. Jame teigioma, kad
Salis furéty sutelkti démesj | tai, kg gali pagaminti ir eksportuoti santykinai pigiausiq, taigi,
jei viena 3alis turi konkurencinj pranasumg gamindama abu produktus A ir B, ji turéty
gaminti produktg A tik tuo atveju, jei gali tai padaryti geriau nei B ir importuoti. B is kitos
Salies.

Konkurencinio pranasumo jgijimo strategijos

Ziedinés ekonomikos modelis leidZia jmonéms jiraukti regeneracines gamybos sistemas,
kurios naudoja uzdarojo ciklo isteklius, kad buUty uztikrintas ekonomikos ir aplinkos
tvarumas. Darbe démesys sutelkiamas j ziedinés ekonomikos konkurencinj pranasuma is
tarptautiniy drabuZiy pramonés internacionalizacijos paradigmos. Siam darbui gautiems
antrinioms duomenims analizuoti naudota kokybiné duomeny analizés technika. Taip pat
buvo atrinktos dvi atvejo studijos, demonstruojancios ziedinés ekonomikos modelio
praktikg. Dél to greitosios mados industrija vis daugiau démesio skiria tvarumui ir
aplinkosauginés vertés plétrai. Imonéms reikia konkurenciniy pranasumy, kad jos galéty
augti ir gali augti pasinaudodamos ziedinés ekonomikos konkurenciniais pranasumais.
Tvari praktika yra svarbi ne tik pléetrai, bet ir verslo praktikai, pavyzdzivi, gamybai ir veiklai.
Vertés kurimas ir konkurencinis pranasumas siame darbe taip pat gali buti naudingas Sios
disciplinos specialistams priimant internacionalizacijos sprendimus i ziedinés ekonomikos
perspektyvos.

Atsizvelgiant | tai, kad ziediné ekonomika gali suteikti jmonéms galimybe [gyfi
konkurencinj pranasuma, Siame skyriuje aptariama, kas yra konkurencinis pranasumas ir
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kaip jj pasiekti. Pagrindinés literatros apie firmos konkurencinj pranasumg galima atsekfi
devintojo deSimtmecio pradzioje, kai vadovybés autoriai pradéjo vadinti tai jmonés
gebeéjimu pasiekti didesnj nei jprasta nasumag naudojant isteklius ir galimybes (Gluck ir kt.,
1980; ME Porter, 1980). Po to, kai buvo diskutuojama apie santykine vidiniy iStekliy ir iSoriniy
veiksniy svarbqg, diskursas greitai peréjo prie to, kaip buUty galima pasiekti ir islaikyfi
konkurencinj pranasumagq, sukuriant derlingg moksliniy tyrimy sritj strateginio valdymo
literatUrai klestéti (Collis ir Montgomery, 1995; Dierickx ir Cool, 1989). McGrath ir kt., 1996).
Be to, Porteris (1985) pateiké novatoriskg apibrézimqg, teigdamas, kad konkurencinis
pranasumas atsiranda tada, kai jmoné gali suteikti savo vartotojams daugiau vertés nei
konkurentai, vadovaudamasi sgnaudomis arba diferencijuodamasi. Porteris laikosi j rinkg
orientuotos isorinés perspektyvos, o Barney (1991) laikosi i§ vidaus perspektyvos, kuri firia
pagrindines kompetencijas ir apraso, kaip Sios kompetencijos naudojamos siekiant jgyti
unikalig pozicijg rinkoje. Pasak Barney (1991), ,,imoné turi konkurencinj pranasuma, kai ji
jgyvendina vertés karimo strategijg, kurios tuo paciu metu nejgyvendina joks esamas ar
potencialus zaidejas". Porteris laikosi j rinkg orientuotos iSorinés perspektyvos, o Barney
(1991) laikosi i§ vidaus perspektyvos, kuri tiria pagrindines kompetencijas ir apraso, kaip
Sios kompetencijos naudojamos siekiant jgyti unikalig pozicijg rinkoje. Pasak Barney
(1991), ,,jmoné turi konkurencinj pranasuma, kai ji jgyvendina vertés kurimo strategijq,
kurios tuo paciu metu nejgyvendina joks esamas ar potencialus zaidéjas*. Porteris laikosi
j rinkg orientuotos iSorinés perspektyvos, o Barney (1991) laikosi i§ vidaus perspektyvos, kuri
tiria pagrindines kompetencijas ir apraso, kaip Sios kompetencijos naudojamos siekiant
jgyti unikalig pozicijg rinkoje. Pasak Barney (1991), ,,jmoné turi konkurencinj pranasumag,
kai ji jgyvendina vertés kurimo strategijq, kurios tuo paciu metu nejgyvendina joks esamas
ar potencialus zaidéjas”.

Kritinis taskas buvo tai, kad korporacija pasiekia konkurencinj pranasumgqg efektyviai
derindama isteklius ir galimybes, kad sukurty iSskirfine kompetencijq.

Pagrindinis argumentas buvo tas, kad korporacija jgijo konkurencinj pranasumaq tinkamai
integruodama isteklius ir gebeéjimus, kad sukurty isskirtine kompetencijg. IStekliai ir
pajegumai gali apimti materialyjj turtqg, pvz., masinas, patentus ir net zmogiskgjj kapitalq,
ir nematerialy bei sunkiai perduodamqg turtg, pvz., zinias, patirtj, santykius su
suinteresuotosiomis Salimis ir kulturg (Fiol, 1991). Taciau ne visy istekliy ir galimybiy pakanka
isskirtinei kompetencijai iSsiugdyti, todél labai svarbu juos jvertinti pries nuodugniai
investuojant. PlaCiausiai naudojamas valdymo jrankis istekliams ir galimybéms jvertinti yra
VRIO sistema, kurig 1991 m. sukure Barney, placiai laikomas Resource-Based View (RBV)
jkuréju. Nors modelyje buvo atsizvelgta | galimybes, jie mane, kad istekliy samprata yra
per platiir jfrauki (Kraaijenbrink ir kt., 2010), kaip rodo pavadinimas RBV, kuri, norint sukurfi
tvary konkurencinj pranasumgqg (SCA), turi boti vertinga, reta, netobulai imituojama ir
nepakeiciama. Collis ir Montgomery, 1995). Imonés daznai naudoja vertes grandine, kad
surasty tinkamus isteklius (Barney, 1991).
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Nuo tada, kai pirmg kartg buvo pristatytas RBV modelis, vadybos teorijos sgvokos,
esminés jmoniy konkurencingumui, iSaugo ir sulauké vis didesnio démesio, todel kilo
klausimy apie RBV sistemos tvirftumgq (Peteraf ir Barney, 2003). Taciau esmine jos samprata,
kad norint pasiekti SCA, reikia vertingy, rety, nepakartojamy ir nepakeiciamy istekliy ir
galimybiy, iSliko aktuali ir buvo primta atsizvelgiant | susijusias sgvokas, tokias kaip
pagrindinés kompetencijos (Prahalad ir Hamel, 1990) ir dinaminiai pajeégumai (Teece ir
kt., 1997). Pirmieji apibudinami kaip ,kolektyvinis mokymasis organizacijoje, ypac kaip
koordinuoti jvairius gamybos jgudzius ir integruoti daugybe technologijy srauty*
(Prahalad ir Hamel, 1990, p. 84). Si koncepcija iliustruoja originalios RBV teorijos naudg, tai
yra gebeéjimas sujungti atskirus isteklius ir galimybes | sinergetinj (Laurie ir kt., 2006).
Trumpuoju laikotarpiu strategija priklauso nuo turimy istekliy ir galimybiy. Todél jj formuoja
tai, kg jmoné turi. Taciau ilgalaikéje perspektyvoje Si strategija apima istekliy ir gebéjimy
atnhaujinimqg ir papildymqg, kad buoty sukurtos isskirtinés kompetencijos, kurios greitai
prisitaiko prie besikeicianCiy konteksty (Alexander & Martin, 2013; Zook, 2007). Dél
didzivlio trumpalaikiy sgnaudy ir kokybés konkurencijos spaudimo dauguma jmoniy
neskiria pakankamai laiko jmonés ateities vizijai sukurti, todél jos neturi pagrindiniy
kompetencijy, reikalingy norint iSnaudoti perspektyvas. strategija priklauso nuo turimy
iStekliy ir galimybiy. Todél jj formuoja tai, kg jmoné turi. Taciau ilgalaikeje perspektyvoje Si
strategija apima istekliy ir gebejimy atnaujinimq ir papildymaq, kad bUty sukurtos isskirtinés
kompetencijos, kurios greitai prisitaiko prie besikeiCianciy konteksty (Alexander & Martin,
2013; Zook, 2007). Dél didziulio tfrumpalaikiy sgnaudy ir kokybés konkurencijos spaudimo
dauguma jmoniy neskiria pakankamai laiko jmoneés ateities vizijai sukurti, todél jos neturi
pagrindiniy kompetencijy, reikalingy norint iSnaudoti perspektyvas. strategija priklauso
nuo turimy istekliy ir galimybiy. Todél jj formuoja tai, kg jmoné turi. Taciau ilgalaikéje
perspektyvoje §i strategija apima istekliy ir gebéjimy atnaujinimq ir papildyma, kad buty
sukurtos iSskirtinés kompetencijos, kurios greitai prisitaiko prie besikeiciancCiy konteksty
(Alexander & Martin, 2013; Zook, 2007). Dél didziulio trumpalaikiy sanaudy ir kokybés
konkurencijos spaudimo dauguma jmoniy neskiria pakankamai laiko jmonés ateities
vizijai sukurti, todél jos neturi pagrindiniy kompetencijy, reikalingy norint iSnaudoti
perspektyvas.

Organizacijos gebéjimo reaguoti ir tikslingai pritaikyti savo istekliy baze prie
besikeiCiancCios aplinkos strateginé svarba paskatino tokius pajégumus  priskirti
dinaminiams pajegumames, isskiriant juos nuo dabartiniy veiklos galimybiy. Tai yra ,,jmmonés
procesai, kurivose naudojami istekliai — ypac procesai, skirti infegruoti, perkonfiguruoti,
jgyfti ir iSleisti iSteklius — kad atitikty ir net sukurty rinkos pokycius*. Dinaminés galimybés
buvo sukurtos siekiant atsiriboti nuo visa apimanciy RBV istekliy ir atpazinti skiftumg tarp
jvesties ir ty galimybiy, kurios leidzia jmonei pasirinkti, jdiegti ir valdyti Sias jvestis. IStekliai ir
toliau yra svarbus verslo islikimui ne per se, o dél konfigUracijos, kurig suteikia dinaminés
galimybeés. Kartu su vidiniais istekliais, kita jvesties forma, ypac svarbioms technologinems
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galimybéms, yra isoriniai rysiai. Bendradarbiaudamos su technologine prieiga, jmoneés
gali dauginti vidinius isteklius ir greiCiau bei ekonomiskiau pademonstruoti platesn]
pagrindiniy kompetencijy spekirq.

Per pastaruosius kelis deSimtmecius jmoniy verslas patyré esminiy pokyCiy. Didelés
tarptautinés jmonés jau keletg mety bandé sujungti filantropine ir ekonomine veiklg
viename taske, o Siandien tai atrodo jmanoma. Pirmaujancios jmonés dabar mano, kad
naujoviskas tvarumo planas suteiks jiems konkurencinj pranasuma, leisdamas padidinti
pelng ir pasinaudoti rinkos galimybémis. Tarptautinés korporacijos Siose srityse susiduria su
rimta problema. Jie arba kuria optimistiskg rinkg, arba kainuoja pinigus vykdydami
flantropines tvarumo programas. Nebent jmonés gali paversti Sig praktikg finansiniais
metodais arba jei vadovai negali jvertinti jmonés finansinio rezultato, vadovybé néra
tikra, ar laikysis tvarumo, o tai prisideda prie rizikos netekti pajamuy ir buti pavaizduotam
kaip atsakingu verslo Zaidéju. Siuo atzvilgiu Ziediné ekonomika suteiks jmonéms
sprendimy, kaip integruoti augimaq ir tvaruma. Tai jmanoma, nes ziediné ekonomika gali
suteikfi jmonéms konkurencinj pranasumg. |vairiy pramoneés saky jmoneés, kuriy
aplinkosauginis veiksmingumas yra geresnis, gali suteikti konkurencinj pranasumaq. Be to,
Stuartas L. Hartas ir Markas Milsteinas (2003) teigia, kad cirkuliacija gali suteikti jmonéms
konkurencinj pranasumaq ir pasiekti reikSmingy strateginiy fiksly. MIT Sloan Management
Review ir Boston Consulting Group po desimties mety atliko panasy tyrimaq, patvirtinant,
kad tvarumas suteikia jmonei konkurencinj pranasuma.

Literaturos duomenimis, ziedine ekonomika besivadovaujantis verslas turi konkurencinj
pranasumaq, prisideda prie pelno padidéjimo. Tarptautinés jmonés visame pasaulyje,
taikancios ziedine ekonomikg, yra tarp geriausiai parduodamy. Priemusi zZiedinés
ekonomikos modelj, Patagonia, pirmaujanti gamintoja, padidino pardavimus 30%.
Patagonijos kampanija ,,pirk maziau“.'buvo didziulé s€kmé, nes ji naudojo tvarumgq ir
cirkuliacijg kaip rinkodaros strategijg. Nors Patagonijos atvejis rodo, kad jy tikslas visada
buvo tvarumo klausimas, apyvartumas ir tvarumo prekés zenklas gali subsidijuofti
apyvartumo ir naudos iSlaidas. Jmoneés, kurioms rupi aplinka, ir toliau lenkia konkrecius
busimus reglamentus, suteikdamos joms konkurencinj pranasumgq pries jprastus
konkurentus. Kadangi vartotojai geriau zino apie jmonés socialine politikg, ziedinés
kampanijos yra veiksminga prekés zenklo rinkodaros technika.

Ivelgiant i§ §tekliy pozidriu, jei jmonés gali parodyti i$skirtines kompetencijas, tai gali
prisidéeti prie ilgalaikio konkurencinio pranasumo. Jis taikomas jmonéms, kurios
vadovaujasi ziediniu ekonominiu modeliu, kaip pirmaujancios drabuziy gamybos veikéjos
valstybéje, turinCioje iSskirtine kompetencijg, galinCig suteikti konkurencinj pranasuma.
Tame paciame tyrime nustatyta, kad Zara ir Walmart turi didelés vertés grandine ir
konkurencinj pranasuma, palyginti su jvairiais vertés grandinés etapais (Bhatnagar & Teo,

Svetainé: https.://eu.patagonia.com
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2009).2. Kalbant apie strategijq, reikia rinktis, o buti visiems viskuo néra lengva. |moné turi
primti sprendimqg. Taciau, jfraukus aplinkos tvarumaq, potenciali rinka tampa daug
platesné ir pranoksta tipiskg segmentacijg. Linijiné ekonomika paprastai nesujungia

skirfingy gebeéjimy, nes jiems jgyti reikia laiko ir investicijy, taciau ziedinis mgstymas gali
padeéti praktikuoti.

2Svetainé: , Logistikos vaidmuo didinant konkurencinj pranasumg: vertés grandinés pagrindas
pasaulinés tiekimo grandinéms” International Journal OfFizinisDistribution & Logistics
Management 39(3): 202-226
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